



BAB V  
PENUTUP 
5.1 Kesimpulan  
 Berdasarkan hasil analisis di bab 4 yang telah dilakukan oleh peneliti, dapat 
disimpulkan bahwa hasil dari pembuktian hipotesis penelitian dari hasil pengujian 
adalah sebagai berikut :  
1. Hasil pengujian hipotesis satu membuktikan bahwa Potongan Harga  
berpengaruh positif signifikan terhadap Pembelian Impulsif, hal ini berarti 
bahwa semakin tinggi dan sering  Potongan Harga yang diberikan, semakin 
tinggi Pembelian Impulsif. 
2. Hasil pengujian hipotesis satu membuktikan bahwa E-WOM (Electronic 
Word of Mouth) tidak berpengaruh positif signifikan terhadap Pembelian 
Impulsif, hal ini berarti bahwa semakin tinggi dan sering  E-WOM yang 
ada, semakin rendah Pembelian Impulsif. 
3. Hasil pengujian hipotesis satu membuktikan bahwa Motivasi Hedonisme 
berpengaruh positif signifikan terhadap Pembelian Impulsif, hal ini berarti 
bahwa semakin tinggi dan sering Pelanggan memiliki Motivasi Hedonisme 





5.2 Keterbatasan Peneliti 
 Berdasarkan pada penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti, 
peneliti menyadari ada beberapa keterbatasan peneliti yaitu sebagai berikut 
:  
1. Kesulitan dalam menyebar dan menemukan responden yang berstatus 
pelajar. 
2. Beberapa responden harus bertanya akan istilah tertentu, seperti impulsif, e-
wom, dan sebaiknya peneliti menggunakan istilah yang dipahami oleh 
awam dan tidak menyingkat istilah tertentu dengan singkatan popular. 
3. Memaksimalkan give away untuk menarik responden yang lebih banyak. 
 5.3 Saran  
 Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka saran yang dapat 
diberikan ke pihak terkait adalah sebagai berikut :  
1. Bagi peneliti selanjutnya  
1) Peneliti selanjutnya disarankan untuk memperluas wilayah penelitian di luar 
Surabaya  
2) Peneliti selanjutnya disarankan untuk memberikan variabel mediasi, 
intervening, dan moderasi  
3) Peneliti selanjutnya disarankan lebih ke variabel berkaitan seperti Flash 
Sale 
2. Bagi PT Shopee Indonesia  
1) Berdasarkan hasil penelitian nilai t-statistics yang paling tinggi 





Harga. PT Shopee Indonesia disarankan untuk tetap mempertahankan 
sarana pemasaran seperti mengikuti trend kekinian, mulai dari style 
bohemian, korean style, dan trend di bidang industri lainnya. Harapannya 
dengan mengikuti tren PT Shopee mampu memberikan stimulasi Motivasi 
Hedonisme kepada pelanggan. Saran selanjutnya PT Shopee harus 
mempertahankan promosi penjualan sebagai sarana pemasaran berupa 
Potongan Harga, untuk meningkatkan nilai Pembelian Impulsif.  
2) Berdasarkan hasil penelitian, variabel E-WOM berpengaruh  negatif 
terhadap Pembelian Impulsif, sehingga PT Shopee sebaiknya menghindari 
faktor-faktor yang mampu menyebabkan konsumen atau pelanggan 
melakukan E-WOM negatif, faktor seperti pemberian produk yang kurang 
sesuai dengan deskripsi, pengemasan produk yang kurang rapi, kualitas 
produk yang tidak sesuai harapan pelanggan, sampai kepada jatuh temponya 
waktu atau proses pengiriman harus diminimalisir, guna meminimalkan 
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